Analisis Strategi Marketing Public Relations Watsons Indonesia melalui Campaign dalam Meningkatkan Penjualan Produk Watsons Brand (Studi Kasus Campaign Watsons Try Me Love Me) by Fitria, Linda
53 
 
BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Objek Penelitian 
PT Duta Intidaya Tbk bekerja sama dengan A.S Watsons Group melalui 
perizinan tunggal dan eksklusif mendirikan Watsons Indonesia pada tahun 2005 
dengan membuka gerai pertamanya yang  berlokasi di Pondok Indah Mall 2 
pada tahun 2006. Watsons Indonesia berfokus pada industri ritel kesehatan dan 
kecantikan dengan lebih dari 24.000 jenis barang yang terdiri dari sekitar 90% 
merupakan produk kesehatan dan kecantikan yang tersebar di 7 provinsi yang 
ada di Indonesia antara lain Jakarta, Banten, Jawa Barat, Jawa Tengah, 
Yogyakarta, Jawa Timur dan Bali dengan total mencapai 106 gerai (per 4 April 
2019).  
Selain itu, saat ini Watsons Indonesia juga telah melakukan ekspansi ke 
bisnis e-commerce yang dapat diakses melalui www.watsons.co.id dan 
Watsons Indonesia Mobile App. Tujuannya selain untuk beradaptasi dengan 
kondisi pasar saat ini juga agar senantiasa membuka peluang bagi perusahaan 
untuk terus bergerak maju dan memperluas jangkauan usaha.  
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Hal ini membuat Watsons Indonesia berada lebih dekat dengan para 
pelanggan dan memberikan kemudahan bagi pelanggan untuk berbelanja di 
Watsons Indonesia dengan lebih cepat, dapat dilakukan dimana saja tanpa harus 
mengunjungi store secara langsung. Tidak hanya melalui website dan aplikasi 
resmi, Watsons Indonesia juga bekerja sama dengan beberapa platform online 
terkenal seperti Lazada, Shopee, Gojek dan HaloDoc. Watsons Indonesia 
memiliki visi dan misi yaitu: 
Visi :  
Menjadi pelaku ritel kesehatan dan kecantikan terkemuka di  Indonesia. 
Misi : 
Dengan tim ahli yang penuh antusiasme, misi kami adalah untuk 
mewujudkan pelanggan kami look good and feel great setiap hari dan 
mengembangkan senyum di wajah pelanggan kami. 
Sedangkan, nilai perusahaan yang dianut Watsons Indonesia antara lain: 
1. Passion (semangat) 
Membawa energi positif pada setiap hal yang kami lakukan. 
Keinginan yang kuat untuk secara terus-menerus belajar dan 
berkembang. Sebuah kebahagiaan saat melampaui harapan 
pelanggan. 
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2. Commitment (komitmen) 
Mengutamakan kepentingan Perseroan. Sebuah dedikasi untuk 
melakukan sesuatu yang lebih. Energi untuk mendorong hasil yang 
membawa dampak positif pada kinerja akhir. 
3. Team work (kerja sama) 
Bekerja secara terbuka, saling percaya dan menghormati. 
Mempertimbangkan pula nilai dari cara pandang alternatif. 
Menghasilkan sesuatu yang lebih melalui sinergi dan kolaborasi. 
4. Science (sains) 
Menciptakan solusi yang sederhana, cerdas dan pragmatis untuk 
mengubah strategi menjadi tindakan. Selalu menggunakan fakta 
yang sudah terbukti dalam mengambil keputusan. 
5. Innovation (inovasi) 
Bekerja lebih cerdas untuk meraih yang lebih baik setiap harinya. 
Menciptakan nilai dan hasil yang lebih baik melalui ide-ide baru 
atau cara baru dalam melaksanakan sesuatu. 
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Gambar 4.1 logo Watsons  
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
 Logo perusahaan Watsons berasal dari nama Dr Alexander Skirving 
Watson yang bergabung dengan perusahaan A.S. Watson sebagai Manajer pada 
1858.   
 Walaupun Watsons Indonesia merupakan ritel yang mendistribusikan 
berbagai macam brand didalamnya, namun Watsons juga mempunyai produk 
private label milik mereka sendiri yang dinamakan Watsons brand. Produk 
yang ditawarkan Watsons brand  juga tidak kalah dengan produk-produk dari 
brand lainnya yang diperjualkan di Watsons Indonesia baik dari segi kualitas, 
value yang diberikan serta harga yang bersaing dengan kompetitor. Watsons 
brand sendiri memiliki berbagai macam produk yang dapat digunakan oleh bayi 
hingga orang dewasa serta dapat digunakan baik untuk wanita maupun pria 
karena Watsons brand menyediakan produk dari berbagai kategori yaitu 
personal care, skin care, beauty implements dan health equipment.   
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Gambar 4.2 Watsons gentle baby bath 
 
Sumber: www.watsons.co.id 
 
Gambar 4.3 Watsons make up brush set 
 
Sumber: www.watsons.co.id 
 
 Di dalam Watsons brand sendiri juga terdapat beberapa produk key 
brand yaitu Natural by Watsons, Collagen by Watsons, Water 360 by Watsons, 
Hair system by Watsons dan Alia. Walaupun produk-produk tersebut juga 
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termasuk produk dari Watsons brand tetapi key brand mempunyai identitas diri 
untuk masing-masing produk dibandingkan dengan produk-produk yang hanya 
berlabelkan Watsons brand. 
 
Gambar 4.4 Natural by Watsons 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.5 Collagen by Watsons 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
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Gambar 4.6 Water 360 by Watsons 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.7 Hair System by Watsons 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
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Gambar 4.8 Alia by Watsons 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
Dalam upaya untuk lebih meningkatkan penjualan dan minat beli akan 
produk Watsons brand kepada pelanggan, maka Watsons membuat campaign 
yang bernamakan “Watsons Try Me Love Me” periode bulan Oktober sampai 
Desember 2018. Dibuatnya campaign ini merupakan tahapan awal yang 
dilakukan Watsons Indonesia untuk Watsons brand. Selama campaign ini 
berlangsung banyak taktik yang dilakukan untuk menunjang keberhasilan 
campaign ini. Penulis menjadikan campaign “Watsons Try Me Love Me” 
sebagai objek penelitian serta studi kasus yang akan penulis bahas. 
 
 
61 
 
 
Gambar 4.9 Icon Watsons Try Me Love Me 
 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
 
4.2  Hasil Penelitian 
4.2.1 Tujuan campaign Watsons Try Me Love Me 
Pada campaign ini Watsons ingin memperkenalkan ke 
pelanggan bahwa Watsons juga mempunyai produk private label yang 
dinamakan Watsons brand. Selain itu, Watsons juga ingin 
memperlihatkan ke pelanggan bahwa produk-produk yang ditawarkan 
Watsons brand itu memiliki kualitas yang baik karena terbuat dari 
bahan-bahan alami, berkualitas serta sudah teruji secara dermatologi 
sehingga aman digunakan. Hal ini juga selalu tertera di tiap  kemasan 
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produk Watsons brand agar pelanggan juga merasa tenang untuk 
 membeli dan menggunakannya sehingga dapat meningkatkan penjualan 
terhadap produk Watsons brand.   
Gambar 4.10 Watsons cleansing water 
 
Sumber: www.watsons.co.id 
Gambar 4.11 Watsons antibacterial shower gel 
Sumber: www.watsons.co.id 
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Gambar 4.12 Watsons green tea facial scrub 
 
Sumber: www.watsons.co.id 
 
Harga yang diberikan untuk setiap produk Watsons brand juga 
 terjangkau dan bersaing dengan harga yang ditawarkan kompetitor 
sejenisnya. Watsons melihat banyak kompetitor sejenis yang 
menawarkan produk dengan kualitas yang sama tetapi dengan harga 
yang sulit dijangkau pelanggan secara luas sehingga untuk menjawab 
permasalahan tersebut Watsons memberikan solusi yaitu dengan produk 
Watsons brand yang dimana ingin memfokuskan bahwa dengan kualitas 
yang sama baiknya dengan produk kompetitor dan national brand 
lainnya namun pelanggan bisa mendapatkannya dengan harga yang 
terjangkau tapi dengan great value didalamnya.   
Selain itu produk yang ditawarkan Watsons brand juga selaras 
dengan visi dari Watsons yaitu menjadi ritel kesehatan dan kecantikan 
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di Indonesia yang dimana produk-produk tersebut terfokus di bidang 
kesehatan dan  kecantikan yang terdiri dari beberapa kategori seperti 
personal care, skin care, beauty implements dan health equipment.  
Produk Watsons brand yang  diperjualkan juga lebih dari 100  produk 
sehingga mempermudah pelanggan untuk mendapatkan produk yang 
diinginkan dan tidak bisa didapatkan dari kompetitor. 
Pemilihan nama “Try Me Love Me” karena campaign ini 
merupakan salah satu campaign regional yang dilakukan oleh seluruh 
unit bisnis Watsons baik yang di Asia maupun yang di Eropa. 
Sedangkan filosofi dibalik ukuran font Try Me lebih besar dibandingkan 
dengan font Love Me yang lebih kecil karena Watsons ingin pelanggan 
untuk mencoba (Try Me) dan menyukai (Love Me) produk Watsons 
brand. 
 Gambar 4.13 logo Try Me Love Me 
 
 Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
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4.2.2 Aktivitas kuis dan redeem point 
Berdasarkan survey yang dilakukan oleh tim marketing 
Watsons Indonesia, menurut Helen Marlina bahwa untuk sekarang ini 
beberapa pelanggan Watsons sudah mulai mengenal Watsons brand 
namun belum sampai ke tahap dimana pelanggan mau untuk melakukan 
pembelian dan menjadikan produk Watsons brand sebagai produk 
pilihan yang digunakan sehari-hari. Akhirnya setelah melakukan diskusi 
bersama melalui campaign ini tim marketing Watsons Indonesia 
memutuskan untuk membuat kuis yang dinamakan dengan kuis Which 
one is Watsons brand. Hal ini, termasuk dalam salah satu tujuan 
Marketing Public Relations yaitu membangun suatu hal yang menarik 
khalayak untuk produk di setiap kategorinya (Kotler & Keller, p. 527). 
Diharapkan melalui kuis ini membangun experience dan emosional bagi 
pelanggan karena melalui kuis ini pelanggan mencoba dua produk yang 
salah satunya merupakan produk Watsons brand kemudian memberikan 
jawabannya melalui unggahan di Instagram.  
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Gambar 4.14 Cara mengkuti Kuis Which one is Watsons brand 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.15 Informasi  Kuis Which one is Watsons brand di Instagram 
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
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Gambar 4.16 corner kuis Which one is Watsons brand 
 
 Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
Kuis ini hanya bisa dilakukan jika pelanggan mendatangi 
langsung ke lima store Watsons yaitu Mall Kota Kasablanka, Margonda 
City, Lotte Shopping Avenue, Mall Kelapa Gading dan Pondok Indah 
Mall. Terdapat beberapa peraturan yang wajib diikuti oleh para peserta 
kuis, antara lain: 
1. Wajib foto pada saat mencoba produk A dan B yang sudah 
 disiapkan. 
2. Unggah foto ke Instagram dan tag @watsonsindonesia serta 3 
 orang teman lainnya dengan disertai #watsonstrymeloveme 
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3. Tuliskan caption semenarik mungkin mengenai Watsons brand 
 serta pilihan jawaban masing-masing peserta yang mana produk 
 Watsons brand. 
4. Periode kuis dimulai dari 23 Oktober – 12 November 2018. 
5. Hadiah yang diberikan berupa voucher Rp.1.500.000 untuk 5 
 orang pemenang. 
6. Pemenang akan diumumkan pada 16 November 2018 melalui 
 Instagram Watsons Indonesia. 
 
Gambar 4.17 informasi mengenai redeem point  
 
Sumber: tim marketing Watsons Indonesia 
 
Aktivitas lainnya adalah redeem point, dalam hal ini pelanggan 
diajak untuk membeli dan mencoba produk-produk dari Watsons brand 
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kemudian pelanggan akan mendapatkan sebuah reward berupa satu 
buah Philips travel hair dryer hanya dengan membayar sebesar dua 
puluh lima ribu saja. Menurut Helen Marlina, dipilihnya aktivitas 
redeem point agar pelanggan makin tertarik untuk mencoba, membeli 
dan semakin tau mengenai Watsons brand. Pemilihan reward berupa 
sebuah travel hair dryer ini karena dirasa dapat digunakan tidak hanya 
untuk pelanggan yang perempuan saja namun juga untuk pelanggan 
laki-laki karena produk Watsons brand tidak hanya ditargetkan untuk 
perempuan saja namun ada beberapa produk yang dikhususkan untuk 
laki-laki. Selain itu, alasan memilih merek Philips sebagai reward yang 
diberikan karena Watsons ingin memberikan reward yang berkualitas, 
aman serta layak diterima dan digunakan oleh pelanggan  
 
4.2.3 Penggunaan media yang digunakan dalam campaign 
Pastinya dalam menginformasikan suatu pesan atau informasi 
membutuhkan media sebagai penghubung antara sender dengan 
receiver. Pentingnya pemilihan media yang digunakan agar pesan 
tersebut dapat diterima dengan baik oleh target yang dituju. Menurut 
Helen Marlina dalam campaign ini media yang digunakan merupakan 
kombinasi antara media online dan konvensional tetapi termasuk dalam 
kategori media organik dikarenakan media tersebut merupakan media 
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yang dimiliki oleh Watsons Indonesia seperti Instagram, Facebook, 
Twitter, Website, mobile apps, mailer dan flyer. 
 
Gambar 4.18 Konten Watsons Try Me Love Me di Facebook 
 
Sumber: Facebook Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.19 Konten Watsons Try Me Love Me di Instagram 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
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Gambar 4.20 Konten Watsons Try Me Love Me di Twitter 
 
Sumber: Twitter Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.21 Konten Watsons Try Me Love Me di aplikasi Watsons Indonesia
 
Sumber: mobile apps Watsons Indonesia 
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Gambar 4.22 Konten Watsons Try Me Love Me di website Watsons Indonesia 
  
Sumber: www.watsons.co.id 
 
Gambar 4.23 Konten Watsons Try Me Love Me di katalog Watsons Indonesia 
 
Sumber: Katalog Watsons Indonesia bulan Oktober 2018 
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Gambar 4.24 Flyer Watsons Try Me Love Me di meja kasir 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
 
Jika dilihat media yang lebih banyak digunakan dalam 
campaign ini adalah dengan menggunakan media yang berbasis online 
atau media sosial dikarenakan menurut Helen Marlina bahwa semakin 
berkembangnya jaman sekarang ini publik sudah banyak yang beralih 
ke era digital dan online, dimana hampir semua orang mempunyai dan 
menggunakan media sosial sebagai salah satu bagian aktivitas yang 
dilakukan sehari-hari. Maka dari itu untuk mengikuti kondisi pasar  
sekarang ini Watsons Indonesia sangat memanfaatkan penggunaan 
media sosial dalam memasarkan Watsons brand. Selain itu, peran 
Marketing Public Relations salah satunya adalah untuk meminimalisir 
biaya yang dibutuhkan untuk promosi (Ruslan, 2017, p. 254) sehingga 
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Watsons memanfaatkan penggunaan media sosial untuk membantu 
perusahaan mengurangi biaya anggaran promosi dan membuat biaya 
yang dikeluarkan juga lebih efisien.  
4.3 Pembahasan  
Di setiap perusahaan pasti membutuhkan peran Marketing Public 
Relations (MPR) untuk memudahkan perusahaan dalam memasarkan brand 
dan produk yang ditawarkan kepada konsumen melalui perencanaan 
komunikasi pemasaran yang disesuaikan dengan target perusahaan. MPR 
prospeknya adalah untuk merangsang pembelian, meningkatkan penjualan, 
membangun hubungan antara produk dengan pelanggan serta menciptakan citra 
positif terhadap perusahaan. Selain itu MPR juga sangat berperan penting untuk 
lebih unggul dan memenangkan pasar melalui strategi-strategi pemasaran yang 
dilakukan (Arief dan Gahara, 2013, p. 142). Menurut Helen Marlina MPR 
sangat berperan penting bagi Watsons Indonesia dikarenakan MPR merupakan 
salah satu bagian dari three sixty marketing. Selain itu, Watsons melihat 
perkembangan jaman sekarang ini marketing tidak hanya secara offline saja 
namun juga sudah harus berubah menjadi omni channel yang dimana 
kombinasi antara offlline dan online sehingga memudahkan perusahaan dalam 
menghadapi persaingan pasar di jaman yang semakin berkembang.  
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 Sebelum melakukan suatu aktivitas atau program pemasaran diperlukan 
strategi yang matang sehingga hal tersebut dapat berjalan dengan baik dan 
berhasil sesuai dengan objective yang diinginkan perusahaan. Selain itu dengan 
adanya strategi membantu perusahaan untuk mengetahui langkah-langkah apa 
saja yang diperlukan sehingga dapat menyelesaikan sebuah permasalahan yang 
sedang dialami perusahaan. Menurut Harris (2006, p. 56-57) model Whalen 
seven steps strategic planning atau tujuh langkan perencanaan MPR merupakan 
model yang paling efektif digunakan dalam melakukan sebuah perencanaan 
program pemasaran yang dilakukan perusahaan. 
 
Gambar 4.25 alur Whalen’s 7 step strategic planning process  
 
Sumber: Thomas L Harris (2006, p. 57) 
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4.3.1 Situation Analysis 
Tahap pertama yang dilakukan Marketing Public Relations 
adalah melakukan analisa terhadap permasalahan baik yang sedang 
terjadi maupun yang mungkin akan terjadi kedepannya. Menurut Helen 
Marlina sebelum kegiatan campaign Watsons Try Me Love Me 
berlangsung tim marketing Watsons Indonesia juga melakukan analisis 
situasi terlebih dahulu yaitu dengan melakukan survey ke pelanggan 
Watsons Indonesia mengenai seberapa besar kesadaran mereka terhadap 
Watsons brand. Setelah melakukan survey tersebut ternyata beberapa 
pelanggan mengetahui akan produk Watsons brand namun belum 
sampai ke tahap dimana produk Watsons brand menjadi produk yang 
akan mereka beli dan gunakan sebagai pilihan produk di bagian 
kesehatan maupun kecantikan. Menurut Harris (2006, p. 58), untuk 
mengetahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki internal perusahaan 
serta keuntungan atau kesempatan dan ancaman yang akan terjadi dari 
eksternal perusahaan dengan menggunakan analisis SWOT (Strenghths, 
Weaknesess, Oppurtunitiues, Threats). Berikut adalah analisis SWOT 
untuk campaign Watsons Try Me Love Me: 
1. Strength 
 Di dalam industri ritel kesehatan dan kecantikan di Indonesia 
tidak hanya Watsons yang mempunyai produk private label namun 
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juga ada beberapa kompetitor yang mempunyai produk private label. 
Kekuatan yang dimiliki Watsons dalam hal ini adalah Watsons 
merupakan ritel kesehatan dan kecantikan yang membuat sebuah 
campaign khusus untuk produk private label yang dinamakan 
Watsons brand selama tiga bulan dimulai dari bulan Oktober sampai 
Desember 2018 melalui campaign yang dinamakan Watsons Try Me 
Love Me.  
 Menurut Rice and Paisley dalam Ruslan (2013, p. 64), 
campaign (kampanye) adalah kegiatan yang dilakukan seseorang 
dengan tujuan untuk memengaruhi opini baik individu maupun 
publik, dari sisi kepercayaan, minat, tingkah laku serta keinginan 
audiens melalui daya tarik komunikator yang dilakukan secara 
komunikatif. Melalui campaign Watsons Try Me Love Me ini 
diharapkan dapat memengaruhi persepsi dan membuat pelanggan 
percaya bahwa produk yang dihasilkan Watsons brand memiliki 
kualitas yang sangat yang baik karena terbuat dari bahan-bahan 
alami, berkualitas serta sudah teruji secara dermatologi sehingga 
aman digunakan dan dapat memberikan hasil yang terbaik bagi para 
pelanggan setia dari Watsons. 
 Respon yang diterima dari campaign ini juga positif dan sangat 
diterima dengan baik oleh pelanggan karena melihat banyaknya 
pelanggan yang mengikuti aktivitas yang diadakan dalam campaign 
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ini yaitu kuis dan redeem point. Selain itu, juga terlihat dari likes yang 
diberikan pelanggan terhadap konten-konten yang berisikan 
mengenai Watsons brand serta jumlah sales produk Watsons brand 
yang terus meningkat perbulannya dari adanya campaign ini.  
2. Weakness 
Selama campaign ini berlangsung Watsons lebih terfokus pada 
penggunaan media online yaitu media sosial dibandingkan dengan 
media konvensional atau offline, menurut Tiopan Hasiholan selaku 
strategic planner manager Narrada Communications menganggap 
bahwa penggunaan media konvensional sangat perlu digunakan 
untuk lebih mempromosikan mengenai Watsons brand dikarenakan 
Watsons Indonesia sudah memiliki pelanggan yang begitu banyak 
terlihat dari semakin bertambahnya jumlah store Watsons yang ada 
di Indonesia saat ini sudah mencapai 106 gerai. Apabila hanya 
menggunakan media sosial yang dimiliki saja hanya dapat 
mengcakup sebagian kecil dari pelanggan Watsons Indonesia 
dibandingkan jika menggunakan media konvensional yang dimana 
dapat mengcakup pelanggan Watsons Indonesia secara keseluruhan. 
Selain itu, juga sangat memungkinkan apabila menggunakan media 
konvensional dapat menarik pelanggan kompetitor serta pelanggan 
yang belum terpapar sama sekali terhadap Watsons brand.  
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Sedangkan menurut Edhy Aruman selaku dosen Marketing 
Communication di London School of  Public Relations dan Redaktur 
senior majalah MIX mengatakan bahwa disamping penggunaan 
media sosial perlu juga ditambah dengan penggunaan media 
konvensional untuk lebih mempromosikan secara luas mengenai 
campaign ini dan Watsons brand sehingga lebih banyak lagi publik 
yang tau tidak hanya dari pelanggan Watsons saja namun publik yang 
berpotensi menjadi pelanggan Watsons.  
3. Oppurtunitites 
Dengan dibuatnya campaign Watsons Try Me Love Me dapat 
meransang pelanggan untuk melakukan pembelian dan 
meningkatkan penjualan terhadap produk Watsons brand. 
Dikarenakan aktivitas-aktivitas yang terdapat dalam campaign ini 
melibatkan pelanggan dengan produk Watsons brand sehingga selain 
mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian, namun juga 
menumbuhkan rasa emosional dan keterikatan antara pelanggan 
dengan produk-produk Watsons brand melalui experience yang 
dirasakan dan berujung pada pelanggan akan menggunakan produk 
Watsons brand sebagai produk pilihan dan meningkatkan penjualan  
dari produk Watsons brand.  
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Melalui campaign ini juga membuat Watsons Indonesia 
sebagai pelopor pertama yang membuat campaign khusus untuk 
produk private label dibandingkan dengan kompetitor sejenisnya.  
4. Threat 
Perusahaan sejenis yang juga bergerak dibidang kesehatan dan 
kecantikan akan membuat campaign sejenis yaitu yang fokus 
terhadap produk private label dan dibuat dengan lebih menarik 
dibandingkan pada saat Watsons Indonesia baru pertama kali 
memulainya sehingga membuat pelanggan beralih kepada produk 
private label yang dimiliki kompetitor. 
 
4.3.2 Setting Objectives, long term business objectives and 
 shorter-term communication objectives 
Pada tahap kedua tujuan ( objectives) yang ditentukan harus 
dibuat dengan spesifik, dapat diukur dan di evaluasi tingkat 
keberhasilannya sesuai dengan tujuan perusahaan, tentukan dari tujuan 
yang ingin dicapai untuk jangka panjang (outcome) atau jangka pendek 
(output). Hal ini untuk membantu perusahaan untuk membuat strategi 
yang akan disesuaikan dengan objecctives yang dituju serta jangka 
objectives yang diinginkan apakah jangka pendek atau jangka panjang ( 
Harris, 2006, p. 62). 
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Dalam campaign Watons Try Me Love Me ini tujuan yang 
ingin dicapai adalah untuk lebih merangsang pembelian kepada 
pelanggan bahwa Watsons mempunyai produk private label yaitu 
Watsons brand dengan menggunakan bahan-bahan yang berkualitas  
dan sangat aman digunakan untuk kebutuhan sehari-hari. Hal ini juga 
sesuai dengan misi yang diambil Watsons untuk mewujudkan pelanggan 
look good and feel great setiap harinya. Selain itu, hal lain yang 
ditawarkan Watsons brand adalah pelanggan bisa mendapatkan produk 
Watsons brand dengan great value didalamnya dan harga yang masih 
bisa dijangkau oleh semua konsumen. Dengan adanya kehadiran 
Watsons brand membuat pelanggan tetap bisa mendapatkan produk 
kesehatan dan kecantikan dengan kualitas terbaik dan aman untuk 
digunakan sehingga akhirnya berujung pada meningkatnya penjualan 
terhadap produk Watsons brand.   
Menurut Helen Marlina jangka objectives yang diinginkan dari 
campaign ini adalah jangka pendek (output), hal ini karena campaign 
Watsons Try Me Love Me merupakan tahapan awal yang dilakukan 
Watsons Indonesia dalam memperkenalkan kualitas yang diberikan 
Watsons brand juga dapat bersaing dengan kompetitor sehingga 
meningkatkan pengguna dan penjualan terhadap produk Watsons 
brand. Jika untuk jangka panjang (outcome) menurut Helen Marlina 
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diperlukan serangkaian campaign lainnya untuk Watsons brand. 
Menurut Edhy Aruman juga dibutuhkan serangkaian campaign lainnya 
jika memang objectives yang dituju sudah sampai ketahap loyalitas. 
Selain itu, pentingnya untuk menargetkan objectives dari yang 
ingin didapatkan perusahaan untuk dapat menjadi acuan bagi 
perusahaan bagaimana agar target objective tersebut dapat tercapai dan 
dapat menjadi evaluasi bagi perusahaan apakah strategi yang dilakukan 
tersebut berhasil atau tidak. Menurut Edhy Aruman dengan adanya 
target objectives untuk mendorong perusahaan agar target yang sudah 
ditetapkan dapat tercapai serta evaluasi akhir yang didapatkan 
berdasarkan tercapai atau tidaknya target objectives tersebut. Jika 
tercapai sesuai target yang diinginkan perusahaan berarti strategi yang 
dilakukan berhasil, namun jika tidak mencapai target tersebut berarti 
strategi yang digunakan tidak berhasil dan perlu dilakukan evaluasi 
kembali hal-hal apa saja yang menjadi penyebab ketidak berhasilannya 
strategi tersebut dan apa yang harus diperbaiki untuk kedepannya. 
 
4.3.3 Defining strategy 
Pada tahap ketiga mulai menentukan strategi pemasaran apa 
yang akan dilakukan, startegi ini dibuat berdasarkan dengan objectives 
yang ingin dicapai. Perencanaan strategi harus dapat dijelaskan secara 
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menyeluruh karena berkaitan dengan seluruh strategi pemasaran yang 
akan digunakan dan harus dapat menjelaskan bagaimana berbagai taktik 
Marketing communication yang akan digunakan sehingga saling 
mendukung satu sama lain (Harris, 2006, p. 63).  
Setelah membuat analisis situasi, akhirnya strategi yang 
diambil Watsons Indonesia adalah dengan membuat campaign Watsons 
Try Me Love Me, walaupun campaign ini merupakan campaign 
regional yang dilakukan seluruh unit Watsons yang ada di tiap negara, 
namun untuk di Indonesia campaign ini merupakan yang pertama kali 
dilakukan Watsons Indonesia.  
Menurut Rice and Paisley dalam Ruslan (2013, p. 64), 
campaign (kampanye) adalah kegiatan yang dilakukan seseorang 
dengan tujuan untuk memengaruhi opini baik individu maupun publik, 
dari sisi kepercayaan, minat, tingkah laku serta keinginan audiens 
melalui daya tarik komunikator yang dilakukan secara komunikatif. 
Maka dari itu dengan dibuatnya campaign ini diharapkan dapat 
memengaruhi opini dan memberikan kepercayaan kepada pelanggan 
akan Watsons brand sebagai produk yang sangat terjamin kualitasnya 
dan aman digunakan sehingga mengubah tingkah laku pelanggan yang 
tadinya belum tertarik menjadi tertarik untuk menggunakan produk 
Watsons brand sebagai produk pilihan yang digunakan sehari-hari. 
Melalui campaign ini, campaign yang digunakan adalah Product – 
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Oriented campaigns (Ruslan 2013, p. 25) karena bertujuan untuk 
melakukan campaign pemasaran terhadap suatu produk yaitu Watsons 
brand dan membangun citra yang positif pada perusahaan. 
Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan perusahaan 
pastinya membutuhkan media sebagai penghubung antara perusahaan 
dengan publiknya. Maka dari itu pentingnya untuk menyusun strategi 
yang disesuaikan dengan target perusahaan agar perusahaan dapat 
menentukan media apa yang tepat digunakan sehingga pesan tersebut 
dapat tersampaikan dan diterima dengan baik oleh target perusahaan. 
Watsons Indonesia juga merasa penentuan strategi merupakan hal yang 
penting untuk dilakukan karena dari strategi tersebut akan sangat 
berpengaruh terhadap objectives yang diingingkan perusahaan.  
Dalam campaign Watsons Try Me Love Me strategi media 
yang digunakan adalah media offline dengan media online. Menurut Vera 
Arilive selaku Brand Specialist Supervisor Watsons Indonesia yang 
bertanggung jawab terhadap Watsons brand, dalam pembuatan jadwal 
tayang mengenai konten maupun materi promo dilakukan sebulan 
sebelum jadwal yang ditentukan. Untuk penggunaan media offline seperti 
mailer serta implementasi perubahan materi promo, produk yang sedang 
di highlight dan penempatannya untuk semua store Watsons dilakukan 
setiap awal bulan. Sedangkan untuk media online dalam seminggu 
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terdapat empat kali unggahan mengenai konten Watsons Try Me Love 
Me di media sosial. Walaupun penggunaan kedua media ini begitu 
penting, namun untuk saat ini Watsons lebih banyak menggunakan media 
online yaitu berupa media sosial yang dimiliki Watsons dalam 
mempromosikan campaign ini. Hal ini dikarenakan melihat dari target 
Watsons Indonesia itu lebih cenderung menggunakan media sosial 
sehingga media promosi yang paling sering digunakan untuk campaign 
ini adalah media online dibandingkan dengan media offline.  
Watsons Indonesia mempunyai media sosial yang dimiliki 
sendiri yaitu Facebook, Instagram, Twitter, Website dan Mobile apps. 
Menurut Vera Arilive yang memiliki tanggung jawab terhadap 
pembuatan konten untuk di media sosial selama campaign berlangsung,  
mengatakan bahwa konten yang digunakan untuk semua media sosial 
adalah sama, serta konten yang dibuat mengikuti karakteristik dari 
Instagram karena sebagai platform media sosial yang paling sering 
digunakan untuk sekarang ini. Selain itu, melihat engagement pada  
Instagram jauh lebih tinggi dibandingkan dengan media sosial yang 
dimiliki lainnya sehingga salah satu aktivitas kuis yang merupakan 
bagian dalam campaign ini hanya dilakukan di Instagram. Hal ini dapat 
terlihat dari jumlah followers serta likes yang ada di Instagram Watsons 
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Indonesia mengenai konten Watsons Try Me Love Me lebih banyak 
dibandingkan dengan Facebook dan Twitter. 
Gambar 4.26 Jumlah followers Instagram Watsons Indonesia 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.27 Jumlah likes salah satu konten Watsons Brand di Instagram 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
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Gambar 4.28 Jumlah likes salah satu konten Watsons brand di Facebook 
 
Sumber: Facebook Watsons Indonesia 
Gambar 4.29 Jumlah followers Twitter Watsons Indonesia 
 
Sumber: Twitter Watsons Indonesia 
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Gambar 4.30 Jumlah likes salah satu konten Watsons brand di twitter 
 Sumber: Twitter Watsons Indonesia 
Menurut Ruslan (2012, p. 246) dalam pelaksanaan 
perencanaan Marketing Public Relations terdapat tiga pendekatan 
strategi yaitu push strategy, pull strategy dan pass strategy. Dalam 
campaign ini strategi yang digunakan adalah push strategy karena 
aktivitas yang dilakukan berupa redeem point, dimana aktivitas tersebut 
mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian dan menggunakan 
produk Watsons brand sehingga selain mendapatkan kepuasan akan 
kualitas yang didapatkan dari produk Watsons brand namun pelanggan 
juga akan mendapatkan reward satu buah Philips travel hair dryer 
seharga dua puluh lima ribu.  
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Menurut Edhy Aruman aktivitas kuis which one is watsons 
brand juga termasuk dalam push strategy karena melalui aktivitas ini 
mendorong pelanggan untuk mencoba produk mana yang merupakan 
Watsons brand kemudian foto serta memberikan jawabannya melalui 
Instagram dengan hadiah yang diberikan berupa voucher sebesar satu 
juta lima ratus ribu rupiah untuk lima orang pemenang, dalam hal ini 
push yang dilakukan Watsons Indonesia adalah mendekatkan produk ke 
pelanggan. 
4.3.4 Identifying the targets  
Pada tahap keempat mulai mengidentifikasi target yang sesuai 
dengan tujuan perusahaan. Cara mengidentifikasinya dilihat dari 
demografis, geografis, gaya hidup dan physicographic. Tujuan 
dibuatnya identifikasi ini agar memudahkan perusahaan untuk 
menentukan tipe pesan apa yang akan digunakan dan apa yang harus 
dilakukan sehingga perusahaan dapat dengan mudah 
mengomunikasikan pesan dan memersuasi target yang dituju maupun 
target yang berpotensial menjadi calon konsumen (Harris, 2006, p. 65). 
Target yang dituju dalam campaign Watsons Try Me Love Me 
adalah perempuan karena menurut Helen Marlina 60% pelanggan dari 
Watsons Indonesia adalah perempuan dengan usia mulai dari empat 
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belas tahun hingga empat puluh lima tahun karena melihat produk-
produk yang ditawarkan Watsons brand ditujukan untuk pelanggan 
yang berada pada usia tersebut. Selain itu, target yang dituju adalah 
kelas A dan  B yang berwilayah di kota-kota besar yang ada di Indonesia 
dengan gaya hidup yang menyukai produk kecantikan yang natural 
dengan bahan-bahan alami dan kualitas terbaik yang pastinya aman 
digunakan untuk kulit. Walaupun target yang dituju lebih spesifik ke 
perempuan tidak menutup kemungkinan kalau pelanggan laki-laki juga 
dapat ikut serta dalam rangkaian campaign ini dikarenakan beberapa 
produk Watsons brand yang dapat digunakan baik untuk perempuan 
maupun laki-laki, tetapi juga ada beberapa produk yang spesifik untuk 
laki-laki. 
 
Gambar 4.31 Watsons Men Blade Razor  
 
Sumber: www.watsons.co.id 
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Gambar 4.32 Watsons Hand Soap salah satu produk universal 
 
Sumber: www.watsons.co.id 
4.3.5 Creating messages to address each target’s needs and 
   interest 
Pada tahap kelima pesan yang dibuat harus bermakna yaitu 
dapat mewakili apa yang dibutuhkan dan yang menarik perhatian 
sasaran target sehingga pesan dapat tersampaikan dengan efektif dan 
diterima dengan baik oleh target  yang dituju. Selain itu, pesan tidak 
hanya terfokus pada fitur kelebihan yang diberikan produk saja 
melainkan bagaimana melalui pesan tersebut dapat memperlihatkan 
solusi yang diberikan terhadap permasalahan yang ada (Harris, 2006, p. 
68).  
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Melalui campaign Watsons Try Me Love Me pesan yang ingin 
disampaikan sesuai dengan nama campaign yaitu pelanggan mencoba 
(Try Me) dan mencintai (Love Me) Watsons brand. Selain itu ada sub 
pesan lain untuk mendukung pesan utama yaitu Watsons brand 100% 
confidence Quality assured for the best and safest result, yang dimana 
Watsons ingin memberikan kepercayaan kepada para konsumen bahwa 
produk-produk Watsons brand sangat aman dan berkualitas untuk 
memberikan hasil yang terbaik bagi para pelanggan setia dari Watsons. 
Dengan sub pesan tersebut mendukung pelanggan menjadi percaya 
untuk mencoba (Try Me) dan mencintai produk Watsons brand karena 
kualitas terbaik di dalamnya memberikan hasil yang terbaik dan aman 
setelah menggunakannya (Love Me). Diharapkan dengan pesan tersebut 
konsumen dapat percaya untuk menggunakan produk Watsons brand 
sebagai produk pilihan yang dapat digunakan sehari-hari.sehingga 
membuat meningkatnya penjualan terhadap produk Watsons brand. 
Selain itu, untuk memperkuat pesan tersebut menurut Vera 
Arilive setiap konten mengenai Watsons brand didalamnya baik itu 
visual maupun caption yang digunakan akan berhubungan dengan pesan 
yang diangkat dalam campaign ini yaitu solusi dan manfaat yang 
diberikan karena produk Watsons brand memiliki kualitas yang baik 
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sehingga aman untuk digunakan serta penggunaan logo Try Me Love 
Me dan #watsonstrymeloveme di setiap unggahan tersebut.  
4.3.6 Identifying tactics, including timelines for 
implementing them. 
Pada tahap keenam mengidentifikasi taktik apa yang akan 
digunakan serta penentuan waktu yang tepat untuk melaksanakan taktik 
tersebut. Pada saat melakukan taktik juga harus memperhatikan 
berbagai aspek yang perlu diperhatikan seperti program atau aktivitas 
seperti apa yang dilakukan untuk mencapai target yang dituju agar 
objective yang diinginkan dapat berhasil dicapai. Selain itu, media yang 
digunakan untuk menunjang taktik tersebut serta siapa saja yang terlibat 
dan membantu dalam pelaksanaan taktik (Harris, 2006, p. 69). 
Setelah menentukan strategi yang akan dilakukan untuk 
menunjang strategi tersebut adalah dengan taktik-taktik yang 
dipersiapkan sehingga antara strategi dan taktik dapat berjalan secara 
selaras. Menurut Kotler dan Keller (2012, p. 529) ada tujuh alat utama 
dalam Marketing Public Relations ,yaitu : publications, event, 
sponsorship, news, speeches, public service activities dan identity 
media. Dalam campaign ini Watsons hanya menggunakan empat alat 
saja yaitu publications, news, public service activities dan identity 
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media. Berikut taktik-taktik yang terdapat dalam campaign Watsons Try 
Me Love Me, antara lain: 
1. Aktivitas redeem point 
 Setiap pembelian produk watsons brand senilai seratus ribu 
rupiah pelanggan akan mendapatkan satu stempel dan setelah terkumpul 
hingga lima stampel maka pelanggan dapat menukarkan dengan Philips 
hair dryer senilai dua puluh lima ribu saja, hal ini berlaku untuk non 
member Watsons Indonesia. Sedangkan, untuk yang sudah menjadi 
member hanya perlu mengumpulkan empat stempel saja untuk 
mendapatkan penawaran tersebut. Dengan adanya pengumpulan 
stempel ini mendorong pelanggan untuk membeli dan menggunakan 
terus produk Watsons brand yang pada akhirnya mengubah pandangan  
pelanggan mengenai kualitas dan manfaat yang diberikan dari produk 
Watsons brand dan menjadikan produk Watsons brand sebagai produk 
pilihan untuk digunakan dalam kebutuhan sehari-hari yang berujung 
pada meningkatnya penjualan terhadap produk Watsons brand.  
 Pemilihan reward berupa sebuah travel hair dryer ini karena 
dirasa dapat digunakan tidak hanya untuk pelanggan yang perempuan 
saja namun juga untuk pelanggan laki-laki karena produk Watsons 
brand tidak hanya ditargetkan untuk perempuan saja namun ada 
beberapa produk yang dikhususkan untuk laki-laki.  
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Pengunaan media yang dipilih untuk menginformasikan 
aktivitas ini menggunakan media sosial yang dimiliki Watsons 
Indonesia dan secara offline yaitu penggunaan brosur, flyer, mailer serta 
materi promosi yang terdapat pada setiap store Watsons Indonesia. 
Menurut Vera Arilive dalam hal ini yang pertama dilakukan adalah 
dengan melakukan brief ke tim toko mengenai mekanisme redeem point 
tersebut sehingga memudahkan tim toko apabila ada pelanggan yang 
menanyakan mekanisme tersebut. Kedua, brief mengenai media 
promosinya seperti woobler dan bus stop yang sudah disiapkan serta 
pemasangan materi tersebut. Untuk design yang digunakan dalam 
materi promosi tersebut berdasarkan konsep yang sudah dipilih 
sebelumnya agar pesan atau informasi tersebut dapat tersampaikan 
dengan jelas dan baik kemudian diberikan kepada tim digital untuk 
membuat design materi promosi tersebut berdasarkan konsep yang 
sudah diberikan.  
Menurut Tiopan Siholan karena melihat market dari Watsons 
Indonesia termasuk luas maka sangat diperlukan penggabungan kedua 
media ini sehingga tidak hanya terspesifik terhadap target yang 
mengikuti media sosial Watsons Indonesia saja, namun juga untuk 
keseluruhan target baik yang mengikuti mengikuti media sosial dan 
yang tidak mengikuti media soial Watsons Indonesia. 
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Gambar 4.33 Design yang digunakan untuk menginformasikan redeem point 
  
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.34 Kartu stempel untuk redeem point 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
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Gambar 4.35 Woobler mengenai redeem point di setiap store Watsons Indonesia 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.36 Bus stop mengenai redeem point di setiap store Watsons Indonesia 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
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Gambar 4.37 Konten redeem point di katalog Watsons Indonesia 
 
Sumber: Katalog Watsons Indonesia bulan Oktober 2018 
 
2. Aktivitas kuis which one is Watsons brand 
 Menurut Helen Marlina beberapa pelanggan Watsons sudah 
mengenal Watsons brand namun belum ada keterikatan antrara 
pelanggan dengan Watsons brand, yang dimana pelanggan belum 
menjadikan produk Watsons brand sebagai produk yang akan dipilih di 
kategori sejenisnya ketika pelanggan ingin membeli produk tersebut. 
Untuk menciptakan keterikatan tersebut maka dibuatlah kuis which one 
is Watsons brand untuk memberikan experience bagi pelanggan yang 
mengikutinya sehingga terciptalah keterikatan antara pelanggan dengan 
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produk Watsons brand. Menurut Edhy Aruman melalui experience 
yang dibuat melalui kuis ini menciptakan sebuah keterikatan antara 
produk dengan pelanggan dikarenakan pelanggan diajak untuk 
mencoba dan berpartisipasi dalam kuis ini. Hal ini juga sesuai dengan 
konsep dari Marketing Public Relations yaitu untuk membangun 
hubungan antara perusahaan, produk dengan pelanggan (Ruslan, 2012, 
p. 245) 
 Kuis ini menggunakan media sosial Instagram sebagai 
platformnya karena menurut Vera Arilive melihat sekarang audiens 
lebih banyak yang menggunakan media sosial Instagram dibandingkan 
dengan Facebook dan Twitter serta Instagram merupakan platform 
terbesar untuk Watsons Indonesia pada saat ini. Hal tersebut juga dapat 
terlihat dari jumlah followers Instagram Watsons Indonesia lebih 
banyak dibandingkan dengan media sosial lain yang dimilikinya seperti 
Facebook dan Twitter. 
  Selain itu, tingkatan engagement dan interaksi yang dilakukan 
jauh lebih banyak di Instagram dibandingkan media sosial yang lain, 
seperti jumlah likes dan komentar jauh lebih tinggi di Instagram. 
Menurut Tiopan Hasiholan pertumbuhan media sosial yang paling 
tinggi pada saat ini adalah Instagram karena lebih simpel dan spesifik 
yaitu hanya dengan konten foto atau video kemudian disertakan caption 
yang menarik didalamnya membuat audiens langsung mengetahui dari 
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apa yang ingin disampaikan dari unggahan tersebut. Berdasarkan artikel 
yang diterbitkan oleh jelajahdigital.com (paragraf 5) memberitakan 
bahwa dari hasil survei yang dilakukan WeAreSocial dan Hootsuite 
menyebutkan bahwa Indonesia berada diurutan ketiga dengan pengguna 
Instagram sebanyak lima puluh tiga juta pengguna dan menjadi negara 
dengan jumlah pengguna aktif Instagram terbesar di Asia. 
 
Gambar 4.38 List negara-negara pengguna Instagram terbanyak 
 
Sumber: https://jelajahdigital.com/data-dan-fakta-instagram-dalam-statistik/ 
 
Gambar 4.39 Lima store tempat kuis berlangsung 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
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 Kuis ini hanya bisa dilakukan jika pelanggan mendatangi 
langsung ke lima store Watsons yaitu Mall Kota Kasablanka, Margonda 
City, Lotte Shopping Avenue, Mall Kelapa Gading dan Pondok Indah 
Mall. Menurut Vera Arilive pemilihan lima store ini karena traffic store 
Watsons Indonesia pada saat ini yang paling besar berada diwilayah 
Jabodetabek serta lokasinya yang mudah dijangkau masyarakat. Selain 
itu, ke lima store tersebut yang paling banyak dikunjungi pelanggan 
sehingga memungkinkan banyak orang yang berpartisipasi dalam kuis 
ini.  Dalam hal ini tim marketing akan memberikan brief  terkait jadwal 
dan posisi penempatan display serta mekanisme kuis kepada tim 
operation untuk di lima store tersebut.  
  
Gambar 4.40 Salah satu pelanggan yang mengikuti kuis 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
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 Untuk mengikuti kuis ini pelanggan Wajib foto pada saat 
mencoba produk A dan B yang sudah disiapkan kemudian unggah foto 
tersebut ke Instagram disertakan dengan caption menarik serta pilihan 
jawaban yang dianggap benar. Dalam unggahan tersebut juga harus tag 
@watsonsindonesia dan tiga orang teman lainnya disertakan 
#watsonstrymeloveme karena kuis ini merupakan rangkaian dari 
campaign Watsons Try Me Love Me. 
 Pemilihan pemenang berdasarkan yang sudah mengikuti 
mekanismenya secara benar dan yang paling menarik kemudian 
pemenang akan diumumkan di instastory Watsons Indonesia seminggu 
setelah kuis berakhir.   
 
3. Tanggung jawab sosial perusahaan terhadap korban bencana 
 alam di kota Palu 
 Pada tanggal 28 September 2018 Indonesia kembali mengalami 
bencana alam yang terjadi di kota Palu dan sekitarnya. Berdasarkan 
artikel yang diterbitkan oleh kompas.com (Wismabrata, para, 1) 
menurut Badan Nasional Penanggulangan Bencana tercatat pada 10 
Oktober 2018 jumlah korban gempa donggala dan tsunami di kota Palu 
mencapai 2.045 orang, karena kondisi ini banyak mendapat perhatian 
tidak hanya dari negara Indonesia saja namun juga negara-negara lain.  
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 Watsons Indonesia juga ikut berpartisipasi dalam kegiatan sosial 
untuk para korban di kota Palu dan Donggala. Hal ini termasuk dalam 
salah satu peran Marketing Public Relations yaitu untuk 
mengomunikasikan aktivitas perusahaan yang berkaitan dengan 
kegiatan kepedulian sosial sehingga terciptanya citra yang positif di 
benak khalayak (Ruslan, 2012, p. 254).  
 Vera Arilive mengatakan sudah mempersiapkan press release 
untuk diberikan kepada awak media yang hadir dan meliput pada saat 
pemberian donasi tersebut. Press release ini berisikan Watsons 
Indonesia memberikan sumbangan berupa seratus dua puluh ribu paket 
tisu basah Watsons brand senilai delapan ratus juta rupiah. Pemberian 
tisu basah ini dikarenakan Watsons Indonesia melihat para korban 
masih kesulitan untuk mendapatkan air bersih sehingga tujuan dari 
pemberian tisu basah ini agar para korban tetap bersih karena tisu basah 
Watsons brand mengandung bahan-bahan yang sudah teruji secara 
klinis sehingga para korban yang menggunakannya tetap aman.  
 Setelah Watsons Indonesia memberikan sumbangan tisu basah 
tersebut untuk para korban yang ada di Palu dan Donggala, banyak 
media yang meliput mengenai kegiatan sumbangan tersebut untuk 
diberitakan sehingga dalam hal ini meningkatkan citra yang positif tidak 
hanya terhadap perusahaan Watsons Indonesia saja, namun juga 
terhadap produk Watsons brand karena dalam hal ini Watsons 
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Indonesia memberikan kepercayaan kepada para korban melalui produk 
Watsons brand yaitu tisu basah. 
Gambar 4.41 Artikel berita di koran Bisnis Indonesia 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.42 Artikel berita di bertasatu.com 
 
Sumber: https://www.beritasatu.com/nasional/520142/hutchison-holdings-kembali-
beri-bantuan-untuk-sulteng 
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4. Product Placement dan penggunaan logo Try Me Love Me 
 sebagai identitas campaign 
 Selama campaign Watsons Try Me Love Me berlangsung agar 
pelanggan sadar dan semakin mengingat mengenai campaign ini, cara 
yang dilakukan adalah dengan menggunakan logo Try Me Love Me di 
setiap konten yang berhubungan dengan Watsons brand. Hal ini tidak 
hanya berlaku untuk konten di media online saja namun juga berlaku 
secara offline.  
 Dalam penentuan posisi penempatan produk-produk Watsons 
brand pada saat campaign berlangsung tim marketing memilih tempat 
yang strategis agar dapat dengan mudah terlihat oleh setiap pelanggan 
yang datang seperti di depan pintu masuk, store, di sebelah area kasir 
dan di bagian tengah yang merupakan area sering dilewati oleh 
pelanggan. Dalam hal ini tim marketing akan melakukan propose 
mengenai pemilihan posisi tersebut kepada tim planogram yang 
bertanggung jawab dalam mengatur posisi display untuk seiap produk 
yang diperjualkan di Watsons Indonesia.  
 Menurut Vera Arilive setiap store Watsons Indonesia harus 
mengikuti brief yang sudah diberikan oleh tim marketing melalui email 
maupun grup khusus yang berisikan perwakilan manager dari tiap store 
Watsons mengenai implementasi atau penempatan materi promosi yang 
berhubungan dengan logo Try Me Love Me. Kemudian setelah itu 
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setiap store harus mengirimkan visualisasi mengenai implementasi 
yang sudah dilakukan untuk mengetahui apakah implementasi tersebut 
sudah sesuai dengan brief  yang diberikan. Apabila belum sesuai maka  
store tersebut harus melakukan perbaikan dan mengirimkan kembali 
implementasi terbarunya. Hal ini dilakukan agar baik penempatan 
materi promosi maupun produk yang ingin ditonjolkan dalam campaign 
ini diseluruh store sama dan selaras sehingga pelanggan yang datang 
juga semakin tau akan produk Watsons brand serta campaign Watsons 
Try Me Love Me berdasarkan penempatan produk dan materi promosi 
di posisi yang mudah terlihat oleh konsumen.   
 Sedangkan, Vera Arilive mengatakan untuk pemilihan produk-
produk yang akan di highlight merupakan produk baru Watsons brand 
yang akan diluncurkan, produk key brand dan produk-produk yang 
sudah pernah diluncurkan sebelumnya namun ingin lebih diperkuat lagi 
untuk tiap kategori produknya. Hal ini, sesuai dengan peran Marketing 
Public Relations yaitu untuk membantu promosi terhadap peluncuran 
produk baru dan yang sudah ada sebelumnya (Kotler & Keller, p. 527). 
 Eksekusi yang dilakukan adalah tim marketing akan melakukan 
propose terhadap pemilihan produk tersebut kepada tim merchandise 
yang bertanggung jawab terhadap jalannya pendistribusian semua 
produk yang diperjualkan Watsons Indonesia, untuk memastikan bahwa 
stok produk-produk Watsons brand yang diinginkan tersebut cukup 
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tersebar untuk semua store Watsons di Indonesia sehingga pada saat 
materi promosi sudah tayang produk-produknya sudah ada di semua 
store.  
 
Gambar 4.43 Penggunan logo Try Me Love Me di Instagram Watsons Indonesia 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.44 Promo Top Watsons Try Me Love Me 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
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Gambar 4.45 Branding stackack Watsons Try Me Love Me 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
 
Gambar 4.46 Shelf strip Watsons Try Me Love Me 
 
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
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Gambar 4.47 Branding stackack di sebelah meja kasir 
  
Sumber: Tim marketing Watsons Indonesia 
 
5. Penggunaan konten foto dan video yang menarik 
 Menurut Helen Marlina konten yang menarik sangat 
berpengaruh terhadap pandangan audiens terhadap Watsons bramd. 
Untuk konten foto produk Watsons brand lebih banyak berisikan 
tentang manfaat dan solusi yang dapat diberikan dari produk tersebut. 
Selain itu, ada juga beberapa konten yang mengajak audiens untuk 
berinteraksi dengan konten tersebut.  
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Gambar 4.48 Konten games di Instagram 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
 
 Tidak hanya menggunakan konten secara gambar saja namun 
juga ada beberapa konten yang berbentuk video untuk lebih menarik 
perhatian audiens lagi mengenai Watsons Try Me Love Me. Menurut 
Vera Arilive tim marketing bekerjasama dengan tim digital dan tim 
sosial media dalam setiap pembuatan konten untuk sosial media 
mengenai campaign Watsons Try Me Love Me, tim marketing yang 
menentukan konsep visual dan caption serta jadwal kapan unggahan 
tersebut harus diunggah yaitu dalam seminggu ada empat kali postingan 
yang diunggah. Sedangkan tim digital yang membuat visualisasi 
tersebut dan tim sosial media yang mengunggah postingan tersebut.  
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Gambar 4.49 Konten Video di Instagram 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
 
4.3.7 Evaluating the effectiveness of the plan 
Pada tahap ketujuh Marketing Public Relations harus selalu 
melakukan evaluasi untuk mengukur seberapa baik taktik yang sudah 
dijalankan apakah sudah mencapai objectives yang sudah ditentukan. 
Selain itu, juga untuk mengetahui hasil dari output dan outcome yang 
didapatkan dari perencanaan tersebut  (Harris, 2006, p. 69). Menurut 
Edhy Aruman pentingnya dalam melakukan evaluasi untuk menentukan 
apakah strategi yang dilakukan sudah membuat objectives tersebut 
tercapai atau tidak dari evaluasi tersebut, kemudian akan menjadi acuan 
bagi perusahaan jika ingin melakukan campaign lanjutan strategi seperti 
apa yang harus dilakukan. 
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Waktu yang dibutuhkan mulai dari analisis situasi hingga 
evaluasi akhir adalah sembilan bulan yaitu perencanaan yang dilakukan 
selama enam bulan sebelum campaign berlangsung dan tiga bulan untuk 
pelaksanaan campaign. Evaluasi akhir dari campaign Watsons Try Me 
Love Me menunjukkan hasil yang sangat positif. Menurut Helen 
Marlina untuk dua aktivitas utama yang dilakukan yaitu berupa redeem 
point dan kuis Which one is Watsons brand sama-sama jauh melebihi 
dari target yang dituju dari kedua aktivitas tersebut yang artinya 
pelanggan sadar akan campaign dan terhadap produk Watsons brand.  
Selain itu, juga dapat terlihat dari banyaknya jumlah likes serta 
impression yang diberikan untuk setiap konten mengenai Watsons 
brand. Kemudian juga terlihat dari testimoni yang diberikan salah satu 
pelanggan terhadap Watsons brand  serta jumlah transaksi untuk produk 
Watsons brand yang selalu mengalami peningkatan di tiap bulannya 
sudah sesuai dengan target yang diinginkan. Dapat disimpulkan jika 
hasil evaluasi untuk campaign ini sangat berhasil karena melihat dari 
setiap target yang dituju sudah melebihi target tersebut atau tercapai.  
Melalui campaign ini juga selaras dengan salah satu teori 
komunikasi persuasif yaitu Reinforcement Theory atau yang biasa 
disebut dengan teori penguatan. Untuk mencapai aspek perhatian, 
pemahaman sampai penerimaan maka dalam merancang sebuah pesan 
yang ingin disampaikan harus dibuat semenarik mungkin untuk 
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menguatkan pesan tersebut sehingga dapat dengan mudah dipahami dan 
diterima dengan baik oleh audiens (Pawit, 2009, p. 118). Hal ini karena 
melihat bahwa yang pertama pelanggan tertarik dan menaruh perhatian 
karena dari banyaknya pelanggan yang mengikuti kuis tersebut mereka 
paham akan maksud dari kuis ini dan pelanggan sangat menerima 
dengan baik mengenai campaign ini karena banyaknya jumlah 
pelanggan yang mengikuti redeem point yang artinya pelanggan paham 
dengan mekanisme tersebut dan puas terhadap produk Watsons brand. 
Selain itu, bisa terlihat dari jumlah likes yang diberikan untuk konten 
mengenai Watsons brand.  
Gambar 4.50 Pengumuman pemenang kuis which one is Watsons brand 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
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Gambar 4.51 Testimoni untuk Watsons brand 
 
Sumber: Instagram Watsons Indonesia 
 
Dapat disimpulkan bahwa pelanggan paham mengenai 
campaign ini yang ditujukan agar pelanggan mulai menggunakan 
produk Watsons brand sebagai produk pilihan untuk kebutuhan sehari-
hari. Respon yang diberikan juga sangat positif sehingga campaign 
Watsons Try Me Love Me ini berhasil dalam merangsang pembelian 
dan meningkatkan penjualan terhadap produk Watsons brand yang 
terlihat dari meningkatnya penjualan di tiap bulannya. Sedangkan, untuk 
output yang didapatkan adalah pelanggan sadar bahwa Watsons juga 
mempunyai produk private label dengan kualitas terbaik namun dengan 
harga yang affordable bagi pelanggan setia Watsons Indonesia. Untuk 
outcome yang didapatkan adalah pelanggan mulai menggunakan produk 
Watsons brand sebagai produk pilihan di kategori kesehatan dan 
kecantikan untuk kebutuhan sehari-hari yang artinya pelanggan menjadi 
loyal terhadap produk Watsons brand. 
